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IMPLEMENTASI STRATEGI BALANCED SCORE CARD GUNA MENINGKATKAN COMPETITIVE ADVANTAGE PADA PERGURUAN TINGGI SWASTA
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ABSTRAKSI

Untuk mengantisipasi ketatnya persaingan di dunia pendidikan khususnya di Perguruan Tinggi Swasta (PTS), maka diperlukan suatu strategi pengembangan yang tepat agar PTS bisa eksis di kancah persaingan. Salah satu strategi pengembangan yang tepat adalah strategi pengembangan yang berbasis Balanced Scorecard (BSC), yaitu strategi yang menterjemahkan misi dan strategi ke dalam berbagai tujuan dan ukuran, yang tersusun ke dalam empat perspektif yaitu; keuangan, pelanggan, proses bisnis internal serta pembelajaran dan pertumbuhan. Dengan menjalankan BSC akan tercapai keseimbangan antara tujuan jangka pendek dan jangka panjang, antara hasil yang diinginkan dengan factor pendorong tercapainya hasil tersebut, dan antara ukuran obyektif yang keras dengan ukuran subyektif yang lebih lunak.
Kata Kunci: Strategi BSC, Competitive Anvantage, Perguruan Tinggi Swasta

PENDAHULUAN
Perkembangan dunia saat ini menuntut cara kerja yang cerdas, menyenangkan, dan beretika dalam organisasi. Sebaliknya, organisasi harus berciri visi, panduan diri, pembelajaran atau learning dan keseimbangan hubungan antara ambisi pribadi dan ambisi organisasi yang menjadi tujuan bersama. Suksesnya perubahan dan pengembangan organisasi hanya bisa tercapai apabila ada keseimbangan antara tiga kekuatan yaitu perbaikan, pengembangan dan pembelajaran.  Strategi pengembangan dibutuhkan semua organisasi dalam kaitannya dengan peningkatan competitive advantage (keunggulan bersaing) organisasi. Hal tersebut dikarenakan perkembangan yang semakin pesat dan ketat dalam persaingan memperebutkan pasar yang sangat terbatas. Kebutuhan strategi muncul juga diakibatkan kekuatan-kekuatan pesaing yang dihadapi organisasi.

Demikian pula dengan organisasi Perguruan Tinggi (PT), apakah itu PT Negeri (PTN) maupun PT Swasta (PTS). Bagaimanapun bentuknya PT tersebut akan selalu berhadapan dengan pesaing, lebih-lebih PT Swasta (PTS). Kondisi tersebut juga diakui oleh pengelola PTS, sehingga  untuk dapat bertahan dalam kondisi yang penuh ketidakpastian ini diperlukan sebuah strategi pengembangan tersendiri terhadap PTS yang dikelolanya.

Strategi sendiri diartikan sebagai rumusan cara atau rencana mencapai keunggulan dalam persaingan atau setidaknya untuk mempertahankan eksistensi profitabilitas jangka panjang organisasi. Untuk dapat menentukan strategi pengembangan PTS maka informasi internal terkait dengan kekuatan lembaga menjadi kunci keberhasilan dalam persaingan dengan pihak lain.

Dengan melihat begitu ketatnya persaingan antar PTS sekarang ini, maka dibutuhkan strategi pengembangan yang tepat. Salah satunya adalah strategi pengembangan berbasis Balance Score Card (BSC). Strategi ini merupakan instrument manajemen dari atas ke bawah yang digunakan untuk membuat terlaksananya visi strategis organisasi di semua tingkat organisasi (Kaplan dan  Norton, 2000) dalam (Rampersad, 2005, 20). Strategi ini mencoba untuk menterjemahkan visi, misi dan strategi organisasi ke dalam serangkaian tujuan, tolok ukur, target dan inisiatif. Strategi BSC ini juga akan melakukan pengukuran kinerja sebagai basis awal untuk mengembangkan program penting lainnya. Organisasi bisnispun sangat merasakan pentingnya pengukuran sebagai basis awal untuk mengelola organisasi. Sebagaimana dinyatakan oleh Richard Quinn, Vice President Quality dari Sears Merchandising Group mengatakan “You can”t manage anything you can measures” (Lingle;1996).

BSC dalam pengukuran kinerja menggabungkan perspektif keuangan dan non keuangan. Pengukuran kinerja sebelumnya lebih banyak menggunakan ukuran keuangan seperti rasio keuangan. Hal tersebut sesuai dengan ukuran akuntansi yang digunakan yakni rasio-rasio baik yang berhubungan dengan pos-pos tertentu dalam neraca atau laporan laba rugi baik secara individu atau kombinasi dari kedua laporan tersebut (Munawir;1998). Hal ini dengan pertimbangan, rasio merupakan ukuran prospek organisasi di masa akan datang (Syafarudin;1996). Maka timbullah rasio keuangan seperti rasio likuiditas, rasio leverage, rasio aktivitas, rasio profitabilitas dan rasio-rasio lain (Riyanto;1997). Ukuran keungan tersebut dipercaya sebagai alat ukur utama.
Pada perkembangan selanjutnya pengukuran kinerja yang ada sekarang (hanya mengandalkan ukuran keuangan) dirasakan sudah harus diubah. Maka dikembangkan suatu alat ukur kinerja baru yang tidak hanya mendasarkan pada perspektif keuangan (financial perspective) tetapi juga dengan perspektif pelanggan (customer perspective), proses bisnis intern (internal business process perspective)  serta pembelajaran dan pertumbuhan (learning and growth perspective) (Kaplan-Norton:1996). Keempat perspective pengukuran tersebut kemudian dikenal dengan Balance Score Card (BSC). 

Untuk bisa bertahan hidup, organisasi harus unggul dalam factor penentu keberhasilan (critical success factors) atau factor yang paling penting untuk keberhasilan organisasi (Rampersad, 2005,29). Topik-topik strategis semacam itu menentukan daya saing (competitive advantage) organisasi. Faktor itulah yang membedakan sebuah organisasi dari organisasi lain dan membuatnya unik di pasar karena itu berkaitan dengan kemampuan inti organisasi (core competences).  Dengan demikian, PTS yang ingin memperoleh competitive advantage (keunggulan bersaing) perlu melakukan serangkaian kegiatan berbasis BSC dalam merumuskan strategi pengembangannya.  Penggunaan BSC pada organisasi sector public seperti PTS juga direkomendasikan oleh Dawe (2007) guna meningkatkan kinerjanya termasuk competitive advantage. Hal tersebut penting karena dengan competitive advantage- lah, PTS dapat terus survive dan sustainable. Karena apabila PTS telah mampu untuk memiliki competitive advantage maka masyarakat akan semakin percaya untuk menggunakan jasanya. 
TINJAUAN PUSTAKA
Visi, Misi dan Strategi PTS
Visi PTS memuat mimpi PTS yang paling ambisius. Visi PTS juga memberikan visi bersama tentang situasi masa depan yang dinginkan dan bisa dicapai, serta jalan untuk mencapainya. Visi PTS merupakan langkah awal yang penting dan perlu dirumuskan manajemen dalam menyusun strategi PTS. Visi memiliki dua komponen yakni BHAG (Big, Hairy, Audcious and Goals) dan Vivid Description).
Misi PTS merupakan tujuan atau alasan untuk keberadaan PTS. Misi memberitahukan kepada masyarakat tentang apa yang disediakan oleh PTS. Misi menggambarkan seperti apa PTS saat ini. Visi dan misi PTS mengarahkan PTS dan befungsi sebagai kompas serta peta jalan. Visi dan misi seringkali dikombinasikan menjadi satu. Kombinasi keduanya menggambarkan siapa dan apa yang dilakukan PTS serta keinginan yang dicapai PTS di masa depan.

Strategi merupakan penjabaran dari visi yang berguna sebagai pedoman dan arahan bagi setiap tindakan PTS. Menurut Porter (1993 : 75), strategys creating fit among a company’s activities. The success of strategy depends on doing many things well-not just a few and intergreating among them. Strategi itu pada dasarnya ada pada pemilihan aktivitas apa yang akan dilaksanakan untuk mencapai tujuan organisasi yang berbeda dibanding pesaing. Sedangkan menurut Shank dan Govindarajan (1993 : 98), strategi unit bisnis tergantung pada dua hal yakni misi strategi atau tujuannya dan cara unit bisnis memilih untuk bersaing dalam industrinya dalam rangka mencapai tujuannya.
Perencanaan Strategi PTS  
Setiap PTS tentunya memiliki cara atau strategi untuk pengembangan organisasi. Menurut Shank dan Govindajaran (1993 : 98), strategi unit bisnis tergantung dua hal yakni misi strategi atau tujuannya dan unit bisnis untuk memilih bersaing dalam industrinya dalam rangka mencapai tujuan. Strategi tersebut harus telah direncanakan dalam perencanaan strategi. Shank dan Govindajaran (1993 : 98), menggambarkan implikasi perencanaan strategi seperti gambar di bawah ini :

	
	Build
	Hold
	Harvest

	Importance o strategic planning
	Relatively high
	
[image: image1]
	Relatively low

	Formalization of capital expenditure decisions
	Less formal DCF analysis, Longer payback
	
[image: image2]
	More formalized, DCF analysis, shorter payback

	Capital expenditure evaluation criteria
	More emphasis on non-financial date (market share, efficient use of R & D dollar, etc)
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	More emphasis on financial data (cost efficient; straight cash on cash incremental return)

	Hurdle rates
	Relatively low
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	Relatively high

	Capital investment analysis
	More subjective and qualitative
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	More quantitative and financial

	Project approval limits at the business unit level
	Relatively high
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	Relatively low


Menurut Shank dan Govindajaran (1993 : 98), tiga misi strategis yang dapat diadopsi organisasi adalah :
a) Build, Misi strategis ini mencerminkan tujuan bisnis untuk meningkatkan market share. Dalam misi strategis ini unit bisnis menggunakan pendapatan yang diperolehnya untuk kebutuhan dana investasinya. Unit bisnis dengan market share yang rendah dalam pertumbuhan industri yang tinggi biasanya menetapkan misi ini;

b) Hold. Misi strategis ini adalah untuk melindungi market share unit bisnis dan posisi bersaingnya. Bisnis dengan market share yang tinggi dalam pertumbuhan industri yang tinggi biasanya menerapkan strategi ini;
c) Harvest. Misi strategi ini mencerminkan tujuan pemaksimalan pendapatan dan arus kas jangka pendek. Bisnis dengan market share yang tinggi dalam pertumbuhan industri yang rendah biasanya menetapkan misi strategi ini.
Konsep Balance Score Card
BSC adalah sebuah manajemen strategi dan system implementasi yang terdiri atas Peta Strategi lengkap dengn ukuran, target dan inisiatif strategic Balanced Scorecard. Inti filosofi BSC adalah bahwa implementasi strategi yang berhasil adalah hasil dari hubungan sebab akibat di dalam dan di antara tiga perspektif non keuangan dan satu perspektif keuangan (Creelman and Makhijani, 2005, 4). BSC menerjemahkan suatu misi dan strategi badan usaha ke dalam serangkaian pengukuran kinerja yang dapat menyediakan kerangka bagi system manajemen dan pengukuran strategi. Tujuan utama dari BSC adalah memberikan informasi yang dapat membantu di dalam menilai kinerja badan usaha secara keseluruhan, efektif dan efisien.

Menurut Clinton dan Hsu (1997 : 18), konsep ini dibutuhkan karena alasan-alasan sebagai berikut :

a. pengukuran akuntansi keuangan kurang menampakkan hasil kinerja karena bersifat histories, sehingga dianggap tidak relevan bagi manajemen untuk memperbaiki operasional sekarang dan masa yang akan dating;

b. penciptaan value tidak dapat diukur oleh akuntansi keuangan artinya segala sesuatu yang bersifat pengukuran kinerja non keuangan tidak dapat disajikan;

c. manajer butuh untuk mengerti factor-faktor apa yang memicu kesuksesan organisasi;

d. BSC dapat mengkomunikasikan, menyediakan umpan balik, menciptakan proses belajar serta membawa tujuan strategis ke pengendalian sehari-hari.
BSC merupakan alat analisa yang berguna untuk menunjang kebutuhan perusahaan agar dapat mencapai keberhasilan di masa yang akan datang dengan menggunakan strategi bersaing dan akuntansi manajemen sebagai penyedia informasi bagi pihak internal perusahaan.

BSC dapat memperjelas  tujuan suatu unit usaha yang tidak hanya dinyatakan dalam suatu ukuran keuangan dan BSC juga dapat membantu sekali bagi pihak internal manajemen dalam penentuan strategi jangka panjang. BSC berusaha untuk menjaga keseimbangan (balance) dengan beberapa factor yang terkait dalam pengukuran kinerja yang dilakukan yaitu:

a. Keseimbangan antara pengukuran eksternal untuk pemegang saham dan pelanggan dengan pengukuran internal dari proses bisnis internal, inovasi dan proses belajar dan pertumbuhan;
b. Keseimbangan antara pengukuran hasil dari usaha masa lalu dengan pengukuran yang mendorong kinerja masa mendatang;
c. Keseimbangan antara unsure obyektivitas, yaitu pengukuran pemicu kinerja yang membutuhkan pertimbangan.
BSC merupakan suatu metode pengukuran kinerja memiliki keuntungan seperti :
a. BSC meletakkan strategi struktur dan visi perusahaan sebagai pusat perhatian para manajer;

b. BSC mengkombinasikan antara pengukuran kinerja financial dan non financial, sehingga manajemen dapat berfokus pada proses bisnis dan strategi jangka panjang.

BSC memungkinkan para manajer untuk mengoptimalkan sumber daya manusia demi perbaikan kinerja yang akan datang. Melalui BSC memungkinkan para manjer menilai apa yang telah mereka bina dalam intangible assets seperti merek dan loyalitas pelanggan. 

BSC juga memberikan manfaat dalam strategic management system yakni : (Mulyadi:1999)

a. Pendekatan BSC dalam strategic plan yang komprehensif; 

b. Pendekatan BSC menghasilkan strategic plan yang koheren;

c. Kekomprehensifan dan kekoheenan strategic plan yang dihasilkan dengan pendekatan BSC memungkinkan manajemen dan karyawan melakukan up dating secara berkelanjutan terhadap implementasi, anggaran, program, strategic objectives, dan bahkan strategi yang telah dirumuskan, manakala lingkungan menuntut adanya perubahan;

d. Pendekatan BSC menjadikan semua strategic objectives terukur;
e. Kekomprehensifan dan kekoherenan strategic plan yang dihasilkan dengan pendekatan BSC memudahkan penyusunan program (rencana jangka panjang) dan anggaran (jangka pendek). 


BSC merupakan suatu tambahan nilai karena mampu memberikan penilaian baik financial maupun non financial dan juga mampu memberikan keuntungan jangka pendek dan panjang. Dengan metode ini tujuan suatui unit usaha tidak hanya dinyatakan ke dalam suatu ukuran financial saja, tetapi dapat dijabarkan lebih lanjut mengenai bagaimana perusahaan dapat memberikan peningkatan dan pendekatan yang positif kepada pelanggan di masa yang akan datang dan bagaimana perusahaan bisa mengoptimalkan kemampuan internal bisnisnya serta investasi terhadap system dan prosedur yang dibutuhkan untuk meningkatkan kinerja yang lebih baik di masa yang akan datang.
Empat Perspektif BSC
BSC memberikan suatu kerangka kerja untuk melihat visi dan strategi yang digunakan untuk menciptakan nilai dari empat perspektif yang berbeda yaitu pespektif keuangan, perspektif pelanggan, perspektif bisnis internal serta perspektif pertumbuhan dan pembelajaran.

1. Perspektif Keuangan (Financial Pespective)

Perspektif ini menggambarkan upaya organisasi untuk memuaskan pemegang saham atau pencapaian keuntungan sebagai tujuan utama perusahaan (Jeno:1997, Parmenter:2007). Tujuan keuangan merupakan langkah awal dari strategi perusahaan. Gani (1997) menyatakan tahap-tahap dalam siklus usaha meliputi “Growth, Sustain and Harvest”.

1. Tahap Pertumbuhan (Growth)

    a. Tahap awal dalam siklus usaha

    b. Harus memperoleh banyak sumber daya untuk mengembangkan produk atau jasa dan melakukan investasi dalam aktiva tetap, jaringan distribusi dan hubungan pelanggan.

    c. Tujuan keuangan : tingkat pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar.

2. Tahap Bertahan (Sustain)

    a. Mempertahankan pangsa pasar dan tumbuh secara bertahap dari tahun ke tahun

    b. Melakukan investasi dengan cara menambah kapasitas dan perbaikan secara kontinyu

    c. Tujuan keuangan : memperoleh profit

3. Tahap Penuaian (Harvest)

    a. Tahap matang yaitu mendapatkan hasil investasi kedua tahap sebelumnya

    b. Melakukan pemeliharaan terhadap fasilitas yang dimiliki

    c. Tujuan keuangan : mengurangi kebutuhan modal kerja (Gani, 1997 : 5)

2. Perspektif Pelanggan ( Customer Perspective)

Sukses tidaknya suatu perusahaan tidak terlepas dari pandangan dan persepsi pelanggan terhadap perusahaan (www.duniaesai.com). Lebih lanjut dalam perspektif pelanggan, menurut Kaplan dan Norton (1996) membagi kelompok pengukuran yaitu pengukuran inti dan kelompok pengukuran nilai pelanggan.

1. Kelompok Pengukuran Inti (Core Measurement Group)
    Merupakan seperangkat indikasi yang mengukur :

a. Pangsa Pasar ( Market Share)

Mengukur pangsa pasar merupakan langkah awal untuk menentukan pelanggan dan segmen yang akan dimasuki. Perusahaan mempunyai target pelanggan atau segmen pasar khusus dan pelanggan serta segmen yang dipilih oleh masing-masing perusahaan selalu berbeda-beda dari dalam bisnis yang dijalankan perusahaan.

b. Pelanggan Yang Dipertahankan (Customer Retention)

Salah satu cara yang dilakukan perusahaan untuk mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar dimulai dengan mempertahankan pelanggan yang ada pada saat itu. Pelanggan yang ada tersebut diberikan pelayanan yang memuaskan sehingga tidak berpindah ke perusahaan lain. Perusahaan juga dapat mengukur kesetiaan terhadap perusahaan melalui prosentase pertumbuhan bisnis dengan adanya pelanggan tersebut.

c. Perolehan Pelanggan (Customer Acquitition)  
Umumnya, perusahaan mencari cara yang baik untuk menumbuhkan bisnis mereka dengan memiliki pandangan yang obyektif untuk meningkatkan pelanggan berdasarkan segmen pasar yang ditargetkan. Perolehan pelanggan dapat diukur melalui jumlah pelanggan baru atau total penjualan pada pelanggan baru.

d. Kepuasan Pelanggan (Customer Satisfaction)

Pelanggan yang dipertahankan dan perolehan pelanggan diperoleh dengan memenuhi kebutuhan-kebutuhan para pelanggan. Ukuran kepuasanpelanggan menunjukkan umpan balik bagi perusahaan mengenai kinerja mereka

e. Profitabilitas Pelanggan (Customer Profitability)

Sukses keempat pengukuran pertama tidak menjamin perusahan mempunyai pelanggan yang menguntungkan. Cara perusahaan untuk mempunyai pelannggan yang menguntungkan adalah dengan menjual produk atau jasa dengan relative murah. Dengan demikian, pelanggan akan tetap terfokus dan menjadi pelanggan yang terobsesi. Namun tidak semua permintaan pelanggan dapat dipenuhi oleh perusahaan mengingat di satu sisi perusahaan berusaha memuaskan pelanggan tetapi di sisi lain perusahaan tidak menginginkan adnya kerugian, sebaliknya bertujuan untuk memperoleh laba (Kaplan dan Norton, 1996:10).

2. Kelompok Pengukuran Nilai Pelanggan (Customer Value Proposition)

    a. Atribut Produk atau Jasa (Product and Service Atribute)

        Atribut produk dan jasa meliputi produk atau jasa fungsional,harga dan kualitas produk atau jasa. Pelanggan akan memilih produk atau jasa yang memiliki fungsi atau manfaat yang besar bagi mereka. Pelanggan juga memilih produk atau jasa perusahaan yang harganya rendah namun memiliki mutu baik.
    b. Hubungan dengan Pelanggan (Customer Relationship)

Hubungan dengan pelanggan terdiri dari banyak hal yang diantaranya mencakup pengantaran produk dan jasa kepada pelanggan termasuk waktu yang digunakan serta bagaimana pelanggan menanggapi hasil dari pembelian kepada perusahaan.

c. Kesan dan Reputasi (Image and Reputation)

Kesan dan reputasi menggambarkan factor-faktor yang tidak dapat diraba yang menarik pelanggan ke perusahaan. Banyak perusahaan bahkan melakukan usaha-usaha tertentu diantaranya dengan melalui periklanan dan mutu pengiriman produk atau jasa untuk meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan (Kaplan, 1996:74).
3. Perspektif Proses Internal dan Bisnis (Internal Business Process Perspective)

Analisis atau proses bisnis internal perusahaan dilakukan melalui analisis rantai (value chain analysis). Analisis ini dijelaskan di gambar berikut ini : 


Model tersebut dapat digunakan oleh perusahaan apapun dengan perubahan-perubahan yang diperlukan. Tiga proses bisnis utama dalam value chain analysis tersebut adalah :

1)  Proses Inovasi

Dalam BSC, inovasi merupakan bagian penting yang membedakan dengan alat ukur kinerja yang lain. Manajer yang inovatif dalam perusahaan merupakan salah satu nilai tambah bagi prestasinya. Pada dasarnya, proses inovasi dibagi menjadi dua yang saling berkaitan yaitu : kemampuan mengidentifikasi pasar dan kemampuan menciptakan produk atau jasa untuk memnuhi kebutuhan pasar.

2)  Proses Operasi
Diukur dari kualitas produk dan besarnya biaya produksi termasuk fleksibilitas proses produksi untuk menciptakan produk yang bernilai tinggi bagi langganan.

3) Layanan Purna Jual

Diukur dari kualitas pelayanan terhadap pelanggan, biaya dan kecepatan pelayanan terhadap pelanggan.

4. Perspektif Pertumbuhan dan Pembelajaran (Learning and Growth Perspective)

Perspektif ini menggambarkan upaya perusahaan untuk melakukan inovasi secara terus-menerus (Jeno: 1997). Terdapat tiga kategori utama dalam perspektif ini yakni: kapabilitas pekerja (employee capability), kapabilitas system informasi (information system capabilities), dan motivasi, pemberdayaan dan keselarasan (motivation, empowerment, and aligment). Sedangkan tolok ukur inti yang digunakan dalam mengukur kinerja terdiri dari tiga yaitu : kepuasan pekerja (employee satisfaction), retensi pekerja (employee retention), dan produktifitas pekerja (employee productivity). Tolok ukur tersebut dapat dijelaskan di gambar di bawah ini :


Sedangkan kepuasan pekerja dipengaruhi oleh tiga factor yakni kompetensi staff, infrastruktur teknologi dan iklim untuk bertindak. Kepuasan pekerja dalam kerangka kerja ukuran pembelajaran dan pertumbuhan adalah sangat penting. Hal ini dikarenakan pekerja yang puas merupakan pra kondisi bagi meningkatnya produktivitas, data tanggap, mutu dan layanan pelanggan. Namun demikian badan usaha juga harus memperhatikan kedua factor lainnya yaitu retensi pekerja dan produktivitas pekerja. Karena retensi pekerja merupakan kemampuan badan usaha untuk mempertahankan pekerja terbaiknya untuk terus berada dalam organisasinya. Sedangkan produktivitas pekerja merupakan hasil pengaruh agregat atas peningkatan keahlian, moral, inovasi, perbaikan proses serta kepuasan dari pekerja. Secara keseluruhan dari empat perspektif BSC yang ada bila dikaitkan dengan visi, misi dan strategi organisasi akan membentuk kerangka BSC yang akan menterjemahkan visi, misi dan strategi ke dalam operasionalisasi dalam bentuk objectives,measurements, targets, dan initiatives. Hal tersebut dapat dijelaskan dengan gambar di bawah ini:

[image: image7.emf]

PEMBAHASAN

Competitive Advantage PTS dalam Perspektif BSC
Keunggulan kompetitif adalah sesuatu yang khusus dan dilakukan atau dimiliki oleh organisasi (bisnis) jauh lebih baik dari pesaingnya (Supranto : 1998). Sebuah organisasi yang mampu meningkatkan competitive advantage dari waktu ke waktu maka akan tetap survive dan berkembang dalam era persaingan global (Sembiring : 2003). Hal yang sama juga dinyatakan Triono (2002), bahwa untuk dapat berkembang di tengah persaingan global, organisasi (bisnis) haruslah memiliki Core competence yang membedakan dengan organisasi lain. Demikian pula dengan PTS, haruslah terus membangun competitive advantage guna memenangkan persaingan didalam memberikan layanan pendidikan bagi masyarakat. Menurut Porter (1990), kompetensi pada bidang apapun sesungguhnya akan meliputi tiga aspek yakni fleksibilitas, mutu dan biaya. Kaitannya dengan upaya peningkatan competitive advantage PTS, maka:

a. Fleksibilitas

Fleksibilitas ini menuntut PTS untuk terus menerus melakukan penyesuaian dan perbaikan terhadap manfaat layanan yang dipersepsi masyarakat . “Produk” dan layanan yang bagus dan bersaing merupakan tuntutan kebutuhan konsumen yang selalu berubah. Hal tersebut bila dikaitkan dengan perspektif BSC, maka perspektif proses bisnis internal, dan perspektif pembelajarandan pertumbuhan yang mnejadi focus dari pembahasan ini. Melalui perspektif proses bisnis internal ini, PTS harus selalu melakukan perbaikan terhadap proses belajar mengajar, selalu melakukan inovasi melalui pembukaaan fakultas atau prodi atau layanan jasa yang baru, peningkatan produktivitas pendidikan, peningkatan kepuasan kerja, peningkatan kemampuan SDM, dan teknologi informasi. Hal tersebut dapat dilakukan PTS guna menjaga fleksibilitas organisasi.
b. Mutu

Mutu menuntut PTS untuk teus menerus melakukan perbaikan proses belajar mengajar, peningkatan produktivitas pendidikan. Hal tersebut dilakukan guana menghasilkan output lulusan yang berkualitas. Banyak factor yang mempengaruhi mutu lulusan PTS, tidak hanya dua hal diatas tetapi juga peningkatan SDM, pemanfaatan teknologi informasi. Semua hal tersebut dalam perspektif BSC termasuk dalam perspektif proses bisnis internal dan perspektif pembelajaran dan pertumbuhan.
c. Biaya

Biaya menuntut PTS untuk terus berbenah dalam perspektif keuangan dan perspektif kepuasan layanan. Hal tersebut dapat dilakukan dengan efisiensi biaya sehingga “harga” dapat bersaing de pasaran. Artinya dengan biaya kuliah yang terjangkau tetapi dengan mutu yang bagus maka akan memberikan kepuasan kepada masyarakat pengguna pendidikan.

Keterangan gambar :
Strategi pengembangan PTS dapat dioperasionalkan melalui perspektif BSc dengan empat macam pendekatan yaitu perspektif keuangan, pelanggan, proses bisnis internal dan pembelajaran dan pertumbuhan. Hasil dari operasionalisasi masing-masing perspektif akan menjadi rancangan BSC PTS. Teknis pelaksanaan strategi pengembangan akan dijelaskan melalui hubungan sebab akibat antar perspektif yang dapat meningkatkan competitive advantage PTS. Apabila PTS memiliki rancangan BSC dan melakukannya melalui hubungan sebab akibat antar perspektif maka competitive advantage akan meningkat, sebaliknya bila tidak maka competitive advantage tidak meningkat.

KESIMPULAN 
Kesimpulan dari tulisan ini adalah bahwa suatu organisasi hendaknya sudah merubah strategi pengembangannya dari yang bertumpu hanya pada masalah keuangan, ke strategi lain yang memasukkan pendekatan non keuangan seperti Balanced Scorecard (BSC). Yaitu strategi pengembangan yang menterjemahkan misi dan strategi ke dalam berbagai tujuan dan ukuran, yang tersusun ke dalam empat perpektif seperti keuangan, pelanggan, proses bisnis internal dan pembelajaran dan pertumbuhan. Selain itu tulisan ini juga menegaskan, bahwa organisasi yang menjalankan strategi BSC tidak serta merta akan berhasil dalam mencapai tujuannya bila dalam pelaksanaannya tidak dibarengi dengan upaya-upaya perubahan yang berkesinambungan. Agar berhasil dalam menerapkan strategi pengembangan yang berbasis BSC, maka organisasi harus menjalankan semua ukuran baik keuangan maupun non keuangan sebagai system informasi untuk seluruh SDM di semua tingkat organisasi. Para pimpinan atau manajer harus memahami berbagai factor yang mendorong keberhasilan keuangan dan non keuangan jangka panjang. Misi dan strategi harus dikomunikasikan ke seluruh organisasi. Dan yang terakhir adalah BSC harus dijalankan dengan cara berkesinambungan.
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Visi dan Strategi





Apa sajakah yang dapat kami lakukan untuk melayani konsumen dan bagaimana kami akan menarik dan melayani konsumen tersebut





Proses Bisnis Internal





Apakah yang kritis untuk menyediakan nilai bagi konsumen





Apakah Sasaran Keuangan Kita ?





Learning dan Growth





Apakah kita memelihara kemampuan kita untuk mengubah dan meningkatkan sesuatu hal





Proses Bisnis Internal





Apakah kita telah meningkatkan proses bisnis kunci sehingga kita dapat mengirimkan nilai yang lebih pada konsumen ?
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Apkah konsumen mengkaji bahwa kita mengirimkan nilai yang lebih ?





Keuagangan





Sudahkah kinerja keuangan kita meningkat ?
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“To succeed financially how should we appear to our shareholder?”














“To achieve our vision, how should we appear to our costomers?”
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“To satisfy our shareholders and vostomesr, what busines processes must we excel at?”





Internal Business Process
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“To achieve our vision, how will we sustain our ability to change anda improve?”





Learning and Growth
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Vision


Strategy





Startegi Pengembangan PTS





Balance ScoreCard





Perspektif Keuangan





Perspektif Pelanggan





Perspektif Proses Bisnis Internal





Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan





Rencangan Balance ScoreCard


Ideal PTS





Hubungan sebab Akibat Perspektif Balance ScoreCard
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